



















































导致利润的提高 。反之 , 当某个特
定企业的成本高于行业的平均成
本时 , 在市场价格水平相同下 , 它
的利润比其它企业少或者亏得更
多 , 一旦当其它企业以低价竞争
时 , 它将不堪一击 , 无丝毫的回旋
余地 。所以说 , “价格竞争”这把双
刃剑并不是谁都可以随意挥舞







势 。降低成本的方式有很多 , 如提
高产品质量 , 减少废次品率;开展
生产 、办公自动化 , 减少人工费用;
管理制度创新 , 掌握先进的生产技
术或专利技术 ;兼并上游原料工









































应做好 12个 P 的营销组合:战术
性 4P—产品 、价格 、渠道 、促销;战
略性 4P —市场调研 、市场细分 、优
先 、定位;营销技巧 2P —政治 、公



















买欲望 , 从而扩大商品销量 。它利
用人们的求利思想 , 希望在交易中
占便宜 , 就象吃了酸性食品会增加





















换机制 , 提高经营效率的楷模 。而






两码事 ,两者在概念 、形式 、结果上
均不同 , 不能混为一谈 。降价竞销
是企业在市场经济体制下合理运











为低价倾销 。很明显 , 低价倾销的













决不是低价倾销 , 而是降价竞争 。
四川长虹自 1994年股票上市 , 一
直是沪市的蓝筹股 , 经营业绩多年
来居上市公司前列 。最高时每股收
益高达 2元以上 , 净资产收益率在
40%以上 , 即使历经多次降价之
后 , 1998年其净利润也有 20亿元 ,
净资产收益率仍达 18.28%, 1999
年 4月份第六次降价后 , 长虹业绩
尽管有所下落 , 但 1999年中期利
润总额仍有 5.1亿元 。由此可见 ,
迄今为止 , 长虹彩电的价格还是远
远高于其生产成本;再者 , 长虹几
次降价尽管使国产彩电经受一时
的阵痛 , 但由此带来的潜在效率决
不应抹杀 。低效率的竞争者退出行
业 , 使彩电行业整体效率获得提
高 , 这应是长虹降价竞销对中国彩
电业发展的一大贡献;更何况 , 经
历优胜劣汰之后 , 长虹并未取得独
家垄断的地位 , 中国彩电市场仍是
个竞争性的市场 。
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